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 In marketing the product needs a strategy. One strategy used is to 
implement the marketing mix. There are four elements of marketing mix are of 
course interconnected and closely related to each other. Management basically 
should not only emphasize on one thing only if want satisfactory result, that is 
earn income by satisfying consumer requirement. As well in the Mie Lidi Factory 
"Satria Jaya" which uses the marketing mix strategy by adjusting the needs of 
consumers and continue to provide satisfaction to consumers by applying 
strategies on each element of the marketing mix of products, prices, distribution, 
and promotion. 
 The type of this research is field research. The important idea is that 
researchers go to the 'field' to observe something phenomenon in a state of nature 
or 'in situ'. Data were obtained from research subjects such as owners and factory 
employees. While in collecting data of this research use data collecting method 
with observation, interview and documentation. This research uses descriptive 
analysis method with qualitative approach. 
 The results showed the application of marketing mix at Mie Lidi Factory 
"Satria Jaya" was good enough in applying marketing mix element. The 
determination of success in the mie lidi factory "Satria Jaya" can be seen from the 
aspect of the product which always try to provide high quality product, the price 
that can be reached by all circles, the strategic location and the promotion done 
succeed to make the consumers interested to the noodle product. And based on the 
results of research from Islamic economic analysis, mie lidi factory "Satria Jaya" 
in the production process, pricing, place and promotion are in accordance with 
Islamic Economy because there are no things that contradict the rules contained in 
Sharia principles. 
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ABSTRAK 
Dalam melakukan pemasaran suatu produk dibutuhkan sebuah strategi. 
Salah satu strategi yang digunakan adalah dengan menerapkan bauran pemasaran 
(Marketing Mix). Keempat unsur Marketing Mix ini tentu saja saling 
berhubungan dan berkaitan erat satu sama lain. Manajemen pada dasarnya tidak 
boleh hanya menekankan pada salah satu hal saja apabila menginginkan hasil 
yang memuaskan, yaitu memperoleh pendapatan dengan memuaskan kebutuhan 
konsumen. Begitupun pada pabrik mie lidi “Satria Jaya” yang menggunakan 
strategi bauran pemasaran dengan menyesuaikan kebutuhan konsumen serta terus 
memberikan kepuasan terhadap konsumen dengan menerapkan strategi pada 
setiap unsur bauran pemasaran yaitu produk, harga, distribusi, dan promosi. 
Jenis penelitian ini adalah penelitian lapangan (field research), ide 
pentingnya adalah bahwa peneliti berangkat ke „lapangan‟ untuk mengadakan 
pengamatan tentang sesuatu fenomenon dalam suatu keadaan alamiah atau „in 
situ‟. Data diperoleh dari subyek penelitian seperti pemilik dan karyawan pabrik. 
Sedangkan dalam pengumpulan data penelitian ini menggunakan metode 
pengumpulan data dengan observasi, wawancara dan dokumentasi. Penelitian ini 
menggunakan metode analisis deskriptif dengan pendekatan kualitatif. Lokasi 
penelitian dilaksanakan di Pabrik Mie lidi “Satria Jaya” Sampang, Cilacap. 
Hasil penelitian menunjukan bahwa penerapan bauran pemasaran pada 
Pabrik Mie Lidi “Satria Jaya” sudah cukup baik dalam menerapkan unsur bauran 
pemasaran. Penentuan keberhasilan pada pabrik mie lidi “Satria Jaya” dapat 
dilihat dari aspek produk yang selalu berusaha menyediakan produk yang 
berkualitas tinggi, harga yang bisa dijangkau oleh semua kalangan, lokasinya 
yang strategis dan promosi yang dilakukan berhasil membuat konsumen tertarik 
terhadap produk mie lidi. Dan berdasarkan hasil penelitian dari analisis ekonomi 
Islam, pabrik mie lidi “ Satria Jaya” dalam melakukan proses produksi, penentuan 
harga, tempat dan promosi sudah sesuai dengan Ekonomi Islam karena tidak ada 
hal-hal yang bertentangan dengan aturan yang terdapat dalam prinsip Syariah. 
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Transliterasi kata-kata Arab yang dipakai dalam penyusunan skripsi ini 
berpedoman pada Surat Keputusan Bersama antara Menteri Agama dan Menteri 
Pendidikan dan Kebudayaan RI. Nomor 158/1987 dan Nomor : 0543b/U/1987.  
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(ketentuan ini tidak diperlukan pada kata-kata Arab yang sudah terserap ke 
dalam Bahasa Indonesia, seperti zakat, salat dan sebagainya, kecuali bila 
dikehendaki lafal aslinya).  
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  ditulis  Jahiliyah جاههية 
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4.  Dammah + wawu mati  ditulis  U 
  ditulis  furud فروض 
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1.  Fathah + ya‟ mati ditulis  Ai 
 Ditulis Bainakum بيىكى 
2.  Fathah + wawu mati ditulis  Au 
  ditulis  qaul قول 
 
Vokal yang berurutan dalam satu kata dipisahkan dengan apostrof  
 ditulis  a‟antum أأوتى
   ditulis  u‟iddat أعدت
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c. Kata sandang alif + lam  
1. Bila diikuti huruf qomariyyah   
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2. Bila diikuti huruf syamsiyyah ditulis dengan menggunakan haruf 
syamsiyyah yang mengikutinya, serta menggunakan huruf I (el)-nya. 
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  ditulis  Zawi al-furud ذوئ انفروض































HALAMAN JUDUL ...............................................................................  i 
PERNYATAAN KEASLIAN .................................................................  ii 
HALAMAN PENGESAHAN .................................................................  iii 
NOTA DINAS PEMBIMBING ..............................................................  iv 
MOTTO ...................................................................................................  v 
ABSTRAK ...............................................................................................   vi 
KATA PENGANTAR  ............................................................................  vii 
PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB-INDONESIA ........................  viii 
DAFTAR ISI ............................................................................................  ix 
DAFTAR TABEL ...................................................................................  xii 
DAFTAR SINGKATAN .........................................................................  xiii 
DAFTAR LAMPIRAN ...........................................................................  xiv 
BAB I PENDAHULUAN 
A. Latar Belakang Masalah .........................................................  1 
B. Definisi Operasional ...............................................................  8 
C. Rumusan Masalah ..................................................................  10 
D. Tujuan dan Manfaat Penelitian ..............................................  10 
E. Tinjauan Pustaka ....................................................................  10 
F. Sistematika Pembahasan .........................................................   15  
BAB II LANDASAN TEORI 
A. Bauran Pemasaran ..................................................................  17 
 
 
1. Produk (Product) ................................................................  17 
2. Harga (Price) ......................................................................  20 
3. Saluran/Distribusi (Place) ..................................................  22 
4. Promosi (Promotion) ..........................................................  23 
B. Bauran Pemasaran Perspektif Ekonomi Islam .......................  25 
1. Produk (Product) ................................................................  25 
2. Harga (Price) ......................................................................  27 
3. Saluran/Distribusi (Place) ..................................................  31 
4. Promosi (Promotion) ..........................................................  32 
C. Landasan Teologis..................................................................  34 
BAB III METODOLOGI PENELITIAN 
A. Jenis Penelitian .......................................................................  41 
B. Lokasi dan Waktu Penelitian..................................................  41 
C. Subjek  dan Objek Penelitian .................................................  42 
D. Sumber Data ...........................................................................  42 
1. Data Primer ........................................................................  42 
2. Data Sekunder ....................................................................  42 
E. Teknik Pengumpulan Data .....................................................  43 
1. Observasi ............................................................................  43 
2. Wawancara .........................................................................  44 
3. Dokumentasi.......................................................................  45 
F. Teknik Uji Keabsahan Data ....................................................  45 
G. Teknik Analisis Data ..............................................................  46 
 
 
1. Pengumpulan Data .............................................................  47 
2. Reduksi Data ......................................................................  47 
3. Verification.........................................................................  48 
BAB IV PEMBAHASAN HASIL PENELITIAN 
A. Gambaran umum Obyek Penelitian .......................................  49 
1. Sejarah Pabrik Mie Lidi .....................................................  49 
2. Lokasi Penelitian ................................................................  50 
3. Visi dan Misi ......................................................................  51 
4. Proses Produksi ..................................................................  51 
B. Implementasi Bauran Pemasaran Produk Mie Lidi di Pabrik mie lidi  
    “Satria Jaya”............................................................................  53 
1. Produk ................................................................................  53 
2. Harga ..................................................................................  57 
3. Saluran Distribusi ...............................................................  58 
4. Promosi...............................................................................  59 
C. Implementasi Bauran Pemasaran Produk Mie Lidi di Pabrik Mie Lidi      
    “Satria Jaya” Perspektif Ekonomi Islam .................................  61 
1. Produk ................................................................................  61 
2. Harga ..................................................................................  64 
3. Saluran Distribusi ...............................................................  67  
4. Promosi...............................................................................  69 
BAB V PENUTUP  
A. Kesimpulan ............................................................................  72 
 
 
1. Penerapan Bauran Pemasaran Produk Mie Lidi  ....................  72 
2. Penerapan Bauran Pemasaran Produk Mie Lidi Perspektif Ekonomi 
Islam ............................................................................................  73 
B. Saran-saran .............................................................................  74 
DAFTAR PUSTAKA 
LAMPIRAN-LAMPIRAN 

























Tabel 1 Daftar tingkat penjualan mie lidi per tahun .................................  2 
Tabel 2 Daftar peningkatan penjualan mie lidi berdasarkan prosentase ...  2 
Tabel 3 Daftar harga mie lidi di Pabrik Mie Lidi “Satria Jaya”  
Tabel 4 Penelitian Terdahulu ....................................................................  13 
Tabel 5 biaya yang dikeluarkan pemilik pabrik per hari ..........................  57 




























Lampiran 1 Pedoman Wawancara dengan Pemilik Pabrik Mie Lidi “Satria 
Jaya”  
Lampiran 2 Hasil Wawancara dengan  Pemilik Pabrik Mie Lidi “Satria Jaya”  
Lampiran 3 Foto-foto kegiatan di Pabrik Mie Lidi “Satria Jaya”  
Lampiran 4 Surat Permohonan Persetujuan Judul Skripsi 
Lampiran 5 Surat Usulan Menjadi Pembimbing 
Lampiran 6 Surat Pernyataan Kesediaan Menjadi Pembimbing Skripsi 
Lampiran 7 Surat Keterangan Lulus Seminar 
Lampiran 8 Surat Permohoan Ijin Riset Individual 
Lampiran 9 Surat Keterangan Wakaf 
Lampiran 10 Surat Keterangan Lulus Ujian Komprehensif  
Lampiran 11 Surat Rekomendasi Munaqosah  
Lampiran 12 Surat Bimbingan Skripsi  
Lampiran 13 Blangko/Kartu Bimbingan  








A. Latar Belakang Masalah 
Salah satu makanan ringan yang disukai dan disenangi masyarakat 
Indonesia adalah mie lidi. Mie lidi saat ini merupakan produk yang sedang 
diminati oleh beberapa kalangan. Penyuka mie lidi tidak hanya anak-anak saja 
namun orang dewasa pun banyak yang menyukai mie lidi sebagai cemilan 
mereka karena cemilan ini cukup unik dan memiliki rasa yang enak, gurih serta 
renyah. Inovasi dari produk mie lidi karena memiliki banyak varian rasa, 
membuat orang-orang tertarik untuk mengkonsumsinya. Rasa yang ditawarkan 
tidak hanya rasa gurih, melainkan juga ada rasa coklat dan strawberry.
1
  
Pabrik mie lidi “Satria Jaya” yang berlokasi di Desa Karangtengah 
Kecamatan Sampang Kabupaten Cilacap berdiri pada tahun 2011. Pada tahun 
1999 pemilik pabrik sudah pernah menjual mie lidi tetapi tidak membuat mie 
lidi sendiri melainkan membeli di pabrik mie lidi yang terletak di Purwokerto. 
Produsen tidak hanya menjual mie lidi, tetapi juga menjual aneka cemilan 
lainnya seperti makaroni. Dan disediakan juga bumbu tabur untuk aneka cemilan 
tersebut. Dalam melakukan penjualan, pemilik pabrik tidak lupa memperhatikan 
kebersihan lingkungan pabrik dan karyawan. Agar bisa menghasilkan produk 
yang bersih dan berkualitas. Untuk pengelolaan limbah sendiri dialirkan ke 
tempat yang sudah dibuatkan khusus untuk pembuangan limbah. 
2
 
Pabrik mie lidi “Satria Jaya” selalu mengalami peningkatan dalam 
melakukan penjualan. Peningkatan paling banyak yaitu pada saat menjelang hari 
raya idul fitri karena banyaknya permintaan. Setiap hari produsen bisa menjual 
1000 kg mie lidi. Pada awal didirikannya pabrik hanya bisa memproduksi 100 
kg per hari. Pemilik pabrik memiliki omset sebesar Rp 40.000.000 per bulan. 
                                                          
1
 Wawancara dengan, Ica Almas Shalehah  selaku Pemilik Industri Mie Lidi “Satria Jaya” 
pada Tanggal 18 Januari 2018. 
2
 Wawancara dengan, Karsum selaku Pemilik Industri Mie Lidi “Satria Jaya” pada Tanggal 




Penjualan paling banyak distribusi ke luar kota yaitu Pemalang, Yogyakarta, dan 
Bumiayu. Untuk sekali pengiriman rata-rata mencapai 500 kg-1000kg. 




Tabel 1  
Daftar tingkat penjualan mie lidi per tahun 
Tahun Penjualan Per Hari (kg)  Penjualan Per Tahun (kg) 
2011 100 36.000 
2012 215 77.400 
2013 350 126.000 
2014 500 180.000 
2015 651 234.360 
2016 825 297.000 
2017-Sekarang 1000 360.000 
  
Berikut adalah daftar peningkatan penjualan mie lidi per tahun 
berdasarkan prosentasenya. 
Tabel 2 
Daftar peningkatan penjualan mie lidi berdasarkan prosentase 








Berdasarkan tabel diatas dapat disimpulkan bahwa peningkatan 
penjualan mie lidi paling banyak terjadi pada tahun 2016 sampai dengan 
sekarang sebanyak 17,5 %. Hal itu dikarenakan semakin banyak permintaan 
terhadap produk mie lidi. Pada tahun pertama pabrik didirikan, keuntungan yang 
didapat tidak terlalu banyak, dikarenakan persaingan yang tinggi. Pabrik mie lidi 
yang menjadi pesaing menurunkan harga mie lidi menjadi sangat murah 
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sehingga banyak konsumen yang membeli produk ditempat tersebut. Kemudian 
ditahun berikutnya sampai dengan sekarang produsen dapat menaikkan tingkat 
penjualan yaitu dengan mempertahankan kualitas produk sehingga tidak 
mengecewakan konsumen.  
Faktor lain produsen dapat menaikkan penjualan adalah karena pesaing 
memproduksi mie lidi terlalu sedikit hanya 500 kg per hari sehingga saat 
konsumen ingin membeli ditempat tersebut mereka sudah kehabisan persediaan. 
Tidak sedikit konsumen yang membeli di Purwokerto berpindah tempat menjadi 
konsumen di Pabrik “Satria Jaya”. Karena di pabrik tersebut memproduksi 
banyak mie lidi sehingga konsumen dapat membeli mie lidi sesuai dengan 
kebutuhan mereka dan barang yang dicari konsumen selalu ada.
4
 
Jika permintaan naik, khususnya pada saat lebaran idul fitri produsen 
menambah produksinya dengan menambah mesin dan karyawan. Saat ini mesin 
yang dimiliki berjumlah 7 unit dan dengan jumlah karyawan 48 orang. Bagian 
produksi 14 orang, bagian pengemasan 27 orang, bagian penggorengan 3 orang, 
dibagian packing 3 orang dan bagian distribusi/antar barang 1 orang. Produsen 
memproduksi mie lidi dengan jumlah yang banyak, sehingga produk yang dijual 
menjadi meningkat, otomatis laba yang didapatkan juga meningkat. Peningkatan 
penjualan yang tertinggi dari tahun 2011-2018 yaitu pada tahun 2017 sebanyak 
1000 kg mie lidi. Penambahan produksi pada tahun tersebut paling banyak yaitu 
360.000 kg per tahun. Dikarenakan terjadi peningkatan permintaan terhadap 
produk mie lidi. Tidak jarang pada saat ini hampir semua orang memilih untuk 
berjualan mie lidi. 
5
  
Jika dilihat dalam perspektif syariah, suatu produk yang akan dipasarkan 
atau ditukarkan haruslah produk yang halal dan memiliki mutu atau kualitas 
yang terbaik, bukan sebaliknya demi mendapatkan keuntungan yang sebanyak-
banyaknya untuk laku menurunkan kualitas suatu produk. Dan kualitas mutu 
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produk yang akan dipasarkan itu juga harus mendapat persetujuan bersama 
antara kedua belah pihak, antara penjual dan pembeli produk tersebut.
6
 
Pemilik pabrik mie lidi “Satria Jaya” dalam melakukan strategi  
pemasarannya berani menambah fasilitas produksi seperti mesin untuk membuat 
mie lidi dan menambah karyawan. Serta dalam melakukan produksinya, harus 
menjaga kualitas bahan maupun kebersihan lingkungan agar mengasilkan 
produk yang berkualitas tinggi sehingga konsumen tertarik membeli mie lidi 
tersebut. Dalam menyediakan produk, di Pabrik mie lidi “Satria Jaya” 
menyediakan mie lidi yang mentah dan mateng. Untuk bumbu perasa mie lidi, 
pemilik pabrik mie lidi tidak membuatnya sendiri tetapi membeli di daerah 
Garut dengan harga Rp 50.000/kg. Produk mie lidi tersebut memiliki merek 
yaitu Chinchay. Dengan merek tersebut diharapkan bisa menarik hati konsumen 
untuk membeli mie lidi di pabrik mie lidi “Satria Jaya”.
7
 
Penetapan harga dalam perspektif syariah, tidaklah terlalu rumit, dasar 
penetapan harga tertumpu pada besaran nilai atau harga suatu produk yang tidak 
boleh ditetapkan dengan berlipat-lipat besarnya, setelah dikurangi dengan biaya 
produksi.
8
 Pabrik mie lidi “Satria Jaya” memberikan produk yang berkualitas 
tetapi harga yang ditetapkan masih bisa dijangkau oleh semua kalangan dan 
tergolong murah. Karena yang dicari konsumen adalah produk yang murah, 
tetapi tidak murahan. Harga yang ditetapkan untuk mie lidi mentah adalah 
Rp10.000/kg isi 2 bungkus. Harga mie lidi mateng, untuk yang sudah dibungkus 
dengan kemasan siap jual yaitu untuk yang grosir sebesar Rp4.000  sedangkan  
eceran Rp5.000. Selain itu juga ada mie lidi yang targetnya untuk anak-anak 
yaitu ada kupon berhadiah disetiap bungkusnya. Dijual dengan harga Rp 5000 
isi 12 per bungkus.   
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Berikut ini adalah daftar harga mie lidi di pabrik mie lidi “Satria Jaya” 
No Jenis mie lidi Harga 
1 Mie lidi mentah 1 kg= Rp 10.000,- 
2 Mie lidi mateng Ukuran kecil isi kupon= Rp 5.000,- 
Kemasan standing pouch: 
Grosir = Rp4.000,-/bungkus. 
  Eceran = Rp5.000,-/bungkus 
 
Dari tabel tersebut dapat disimpulkan bahwa pemilik pabrik mie lidi 
dalam mentapkan harga mie lidi tergolong murah. 
Sebagian besar produsen menggunakan perantara pemasaran untuk 
memasarkan produk, khususnya barang, dengan cara membangun suatu saluran 
distribusi, yaitu sekelompok organisasi yang saling tergantung dalam 
keterlibatan mereka pada proses yang memungkinkan suatu produk tersedia bagi 
penggunaan atau konsumsi oleh konsumen atau pengguna industrial.
9
 Dalam 
perspektif syariah, saluran pemasaran atau lokasi perusahaan bisa dimana saja 
asalkan tempat tersebut bukan tempat yang dipersengketakan keberadaannya. 
Namun tersirat, Islam lebih menekankan pada kedekatan perusahaan dengan 
pasar. Hal itu untuk menghindari adanya aksi pencegatan barang sebelum 
sampai ke pasar. 
10
 
Untuk tempat industri mie lidi “Satria Jaya” terletak di Desa 
Karangtengah, Kecamatan Sampang, Kabupaten Cilacap. Tempatnya jauh dari 
keramaian tetapi masih bisa dijangkau oleh masyarakat, dilihat dari 
pemasarnnya yang luas di daerah Bumiayu, Yogyakarta dan Pemalang. Awal 
dari pemasarannya yang luas yaitu mereka mendatangi pengepul di daerah 
tersebut. Dan industri mie lidi “Satria Jaya” merupakan industri mie lidi satu-
satunya di Cilacap dan sudah memiliki ijin PIRT yaitu sebuah ijin untuk industri 
rumahan. Saluran yang digunakan adalah saluran distribusi tidak langsung yaitu 
ada perantara yang menghubungkan barang untuk sampai ke tangan konsumen 
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Promosi dalam perspektif syariah merupakan suatu upaya penyampaian 
informasi yang benar terhadap produk barang atau jasa kepada calon konsumen 
atau pelanggan. Berkaiatan dengan hal itu maka ajaran Islam sangat menekankan 
agar menghindari unsur penipuan atau memberikan informasi yang tidak benar 
bagi para calon konsumen atau pelangga.
12
 Faktor promosi juga sangat 
berpengaruh dalam strategi pemasaran. Promosi merupakan usaha yang 
dilakukan suatu perusahaan untuk mengenalkan produk kepada masyarakat dan 
tujuan yang diharapkan adalah masyarakat dapat membeli produk yang sedang 
dipasarkan.  
Strategi yang digunakan industri mie lidi “Satria Jaya” adalah 
menggunakan media internet untuk melakukan promosi. Pemasangan iklan yaitu 
di facebook dan whatsapp. Strategi tersebut dilakukan karena pada dasarnya 
hampir semua orang menggunakan aplikasi tersebut. Untuk kemasan harga Rp 
500 dimasukkan kupon berhadiah (bila beruntung) agar dapat menarik minat 
pembeli. Target untuk kemasan tersebut adalah anak-anak, biasanya pengecer 
membelinya untuk dijual kembali di sekolah.
13
  
Dalam Syariah Marketing Strategy, yang pertama kali harus dilakukan 
dalam mengeksplorasi pasar yang kerap berubah adalah melakukan segmentasi 
yaitu membagi pasar menjadi beberapa bagian. Setelah itu melakukan targetting 
yaitu memilih segmen pasar. Kemudian jika sudah dipilih segmen mana yang 
akan dipilih, langkah selanjutnya menentukan positioning yaitu membuat produk 
dimata konsumen menjadi baik dengan cara melakukan deferensiasi produk. 
Setelah menentukan diferensiasi yang akan ditawarkan, langkah selanjutnya 
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Dalam perspektif Syariah memandang bahwa sektor perdagangan atau 
pemasaran merupakan suatu sektor pemenuhan kebutuhan hidup yang 
dibolehkan, asalkan dilakukan dengan cara yang benar yang  jauh dari unsur 
kebatilan. 
Dalam surat Annisa (4) ayat 29, Allah SWT berfirman, 
  
   
  
    
     
    
     
 15   
 
Artinya : “Wahai orang-orang yang beriman ! janganlah kamu saling 
memakan harta sesamamu dengan jalan yang batil (tidak benar), kecuali 
dalam perdagangan yang berlaku atas dasar suka sama suka di antara 
kamu. Dan janganlah kamu membunuh dirimu. Sungguh, Allah maha 
penyayang kepadamu.” (QS. An-Nisa ayat 29). 
 
Dari terjemahan ayat di atas, menunjukkan bahwa segala aktifitas 
ekonomi, dapat ditempuh dengan upaya perdagangan atau pemasaran yang 
benar, yang jauh dari unsur kebatilan.
16
 
Dalam melakukan pemasaran suatu produk dibutuhkan sebuah strategi. 
Salah satu strategi yang digunakan adalah dengan menerapkan bauran 
pemasaran (Marketing Mix). Keempat unsur Marketing Mix ini tentu saja saling 
berhubungan dan berkaitan erat satu sama lain. Kebijaksanaan pemasaran yang 
dibuat oleh manajemen perusahaan harus secara terpadu, artinya menyangkut 
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keempat hal diatas secara keseluruhan. Manajemen pada dasarnya tidak boleh 
hanya menekankan pada salah satu hal saja apabila menginginkan hasil yang 




Dari permasalahan tersebut, penulis bermaksud untuk mengetahui 
bagaimana perusahaan dalam menerapkan bauran pemasaran produk mie lidi 
perspektif ekonomi Islam. Untuk itulah maka penulis mengangkat judul 
"IMPLEMENTASI BAURAN PEMASARAN PRODUK MIE LIDI 
PERSPEKTIF EKONOMI ISLAM”. 
 
B. Definisi Operasional 
Untuk menghindari kesalahpahaman dan untuk memudahkan 
pemahaman terhadap skripsi ini, maka penulis perlu memberikan penegasan 
istilah sebagai berikut : 
1. Bauran Pemasaran 
Dalam memasarkan baranga yang dihasilkan, perlu dikenal “Marketing 
Mix”, yang berisi empat kegiatan utama dalam pemasaran. Keempat kegiatan 
itu, terdiri dari kegiatan-kegiatan yang menyangkut karakteristik barang atau 
jasa yang akan dipasarkan (Product), cara penetapan harga yang benar (Price) 
cara penyampaian atau pendistribusiannya ke tangan konsumen (Place), dan 
cara memberi rangsangan kepada calon konsumen (Promotion) agar tercipta 
permintaan. 
Keempat unsur Marketin Mix ini tentu saja saling berhubungan dan 
berkaitan erat satu sama lain. Kebijaksanaan pemasaran yang dibuat oleh 
manajemen perusahaan harus secara terpadu, artinya menyangkut keempat 
hal di atas secara keseluruhan. Manajemen pada dasarnya tidak boleh hanya 
menekankan pada salah satu hal saja apabila menginginkan hasil yang 
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2. Mie Lidi 
Mie lidi adalah makanan ringan yang bentuknya mirip lidi yang sedang 
trend kembali setelah dulu pernah ada. Mie lidi disukai oleh beberapa 
kalangan, dari anak-anak sampai dewasa semua menyukainya karena rasa 
enak dari mie lidi tersebut. Terdapat beberapa varian rasa, ada balado, asin, 
pedas dll. 
3. Bauran Pemasaran Perspektif  Ekonomi Syariah 
Dalam jurnal BP karya Rizal Ma‟ruf Amidi Siregar, M.M, Dalam 
melakukan strategi produk, harga, distribusi dan promosi, Islam lebih 
mengutamakan kepentingan masyarakat yang lebih luas. Pemasaran Islam 
hanya akan melihat maksimalisasi-nilai jika aspek keadilan dan kejujuran  
sudah terpenuhi. Dapat dikatakan jika Islam melarang perbuatan curang 




C. Rumusan Masalah 
Berdasarkan Latar Belakang Masalah dan definisi operasional, maka 
penulis merumuskan masalah tersebut sebagai berikut: 
1. Bagaimana pemilik pabrik mie lidi “Satria Jaya” dalam menerapkan bauran 
pemasaran? 
2. Bagaimana pemilik pabrik mie lidi “Satria Jaya” dalam menerapkan bauran 
pemasaran perspektif ekonomi Islam? 
 
D. Tujuan Dan Manfaat Penelitian 
1. Tujuan Penelitian 
a. Untuk mengetahui pemilik pabrik mie lidi “Satria Jaya” dalam 
menerapkan bauran pemasaran. 
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b. Untuk mengetahui pemilik pabrik mie lidi “Satria Jaya” dalam 
menerapkan bauran pemasaran perspektif ekonomi Islam. 
2. Manfaat Penelitian 
a. Memberi informasi yang jelas dan bermanfaat tentang bauran pemasaran 
di Pabrik Mie lidi “Satria Jaya” di Desa Karangtengah Kecamatan 
Sampang Kabupaten Cilacap. 
b. Dapat digunakan sebagai bahan evaluasi pemilik pabrik mie lidi dalam 
meningkatkan tingkat penjualan. 
c. Dapat dijadikan dasar untuk pengembangan usaha mie lidi. 
d. Menambah bahan pustaka bagi IAIN PURWOKERTO berupa hasil 
penelitian ekonomi. 
e. Menambah wawasan penulis tentang bauran pemasaran. 
 
E. Tinjauan Pustaka 
Dibawah ini penulis kemukakan teori-teori yang berhubungan dengan 
masalah penelitian: 
Hermawan Kertajaya dalam bukunya menjelaskan bahwa yang dikenal 
dengan 4p sebagai marketing mix (bauran pemasaran), yaitu yang elemennya 
meliputi produk, harga, promosi dan tempat. Dalam hal ini yang dimaksud 
adalah bagaimana mengintegrasikan ini menjadi kunci suksesnya usaha 
pemasaran di suatu perusahaan.
20
  
Dalam bukunya Hermawan Kartajaya dan Muhammad Syakir Sula yang 
berjudul “Syariah Marketing” menjelaskan bahwa kita mengenal 4P sebagai 
marketng-mix, yang elemen-elemennya adalah Product (produk), price (harga), 
place (tempat/distribusi), dan promotion (promosi) yang diperkenalkan oleh 
Jerome McCarthy. Product dan price adalah komponen dari tawaran (offers), 
sedangkan place dan promotion adalah komponen dari  akses (acces). Karena 
itu, marketing-mix yang dimaksud adalah bagaimana mengintegrasi tawaran dari 
perusahaan (company’s offers) dengan akses yang tersedia (company’s access). 
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Dalam jurnal tentang  Strategi Pemasaran Islami karya Nurul Mubarok dan 
Eriza Yolanda Maldina bahwa Menurut ajaran Islam, kegiatan pemasar harus 
dilandasi dengan nilai-nilai islami yang dijiwai oleh semangat ibadah kepada 
Allah dan berusaha semaksimal mungkin kesejahteraan bersama. Menurut 
prinsip syariah, kegiatan pemasaran harus dilandasi semangat beribadah kepada 
Tuhan Yang Maha Pencipta,berusaha semaksimal mungkin untuk kesejahteraan 
bersama, bukan untuk kepentingan golongan apalagi kepentingan sendiri. Dalam 
ekonomi islami yang disertai keikhlasan semata-mata hanya untuk mencari ridha 




Dalam jurnal Khatulistiwa karya Ita Nurcholifah bauran pemasaran 
perspektif syariah adalah sebagai berikut: 
a. Product (Produk) 
Jika dilihat dalam perspektif syariah, suatu produk yang akan 
dipasarkan atau ditukarkan haruslah produk yang halal dan memiliki mutu 
atau kualitas yang terbaik, bukan sebaliknya demi mendapatkan keuntungan 
yang sebanyak-banyaknya untuk laku menurunkan kualitas suatu produk. Dan 
kualitas mutu produk yang akan dipasarkan itu juga harus mendapat 
persetujuan bersama antara kedua belah pihak, antara penjual dan pembeli 
produk tersebut. 
b. Price (Harga) 
Penetapan harga dalam perspektif syariah, tidaklah terlalu rumit, dasar 
penetapan harga tertumpu pada besaran nilai atau harga suatu produk yang 
tidak boleh ditetapkan dengan berlipat-lipat besarnya, setelah dikurangi 
dengan biaya produksi. Berkenaan dengan hal tersebut Allah SWT berfirman,  
ّٖّٖ
ّٖّٖّٖ
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130. Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu memakan riba 
dengan berlipat ganda] dan bertakwalah kamu kepada Allah supaya kamu 
mendapat keberuntungan 
 
Berdasarkan ayat diatas bahwa dalam menetapkan harga tidak boleh 
berlipat-lipat besarnya. Karena akan merugikan konsumen dan usahanya 
menjadi tidak berkah. 
 
c. Place (Saluran Distribusi) 
Dalam perspektif syariah, saluran pemasaran atau lokasi perusahaan 
bisa dimana saja asalkan tempat tersebut bukan tempat yang 
dipersengketakan keberadaannya. Namun tersirat, Islam lebih menekankan 
pada kedekatan perusahaan dengan pasar. Hal itu untuk menghindari adanya 
aksi pencegatan barang sebelum sampai ke pasar.  
d. Promotion (Promosi) 
Promosi dalam perspektif syariah merupakan suatu upaya 
penyampaian informasi yang benar terhadap produk barang atau jasa kepada 
calon konsumen atau pelanggan. Berkaiatan dengan hal itu maka ajaran Islam 
sangat menekankan agar menghindari unsur penipuan atau memberikan 
informasi yang tidak benar bagi para calon konsumen atau pelanggan.
23
 
Sementara itu setelah menelaah beberapa penelitian, peneliti menemukan 
ada sejumlah karya  tulis ilmiah yang relevan dengan penelitian ini diantaranya 
adalah: 
Skripsi karya Ni‟matul Maula yang berjudul “Strategi Bauran Pemasaran 
Dalam Meningkatkan Volume Penjualan Produk Sandal Perspektif Ekonomi 
Islam ” (studi kasus sandal Bandong Nanang Collection di Desa Kebanaran, 
Kecamatan Purwokerto Barat, Kabupaten Banyumas), menjelaskan bahwa 
penelitian ini di latar belakangi karena berdasarkan data yang diperoleh dari 
hasil wawancara dengan pemilik Home Industry Nanang Collection, volume 
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penjualan sandal bandol 2014 mengalami peningkatan, mencapai lebih dari 6000 
kodi atau 120.000 pasang sandal bandol yang terjual. Hal ini dibuktikan dengan 
adanya permintaan yang meningkat dari luar daerah yang menandakan ada 




Penelitian karya Antika Nur Fauziah dengan judul “Strategi Bauran 
Pemasaran 7P Dalam Bisnis Kecantikan Perspektif  Ekonomi Islam” penelitian 
dilatar belakangi karena tempat penelitian adalah di salon muslimah. Karena 
pemilik, pekerja maupun pengunjung semuanya perempuan. Salon tersebut 
merupakan salon kesehatan dan kecantikan untuk kaum wanita yang muslim 
saja. Penelitian ini ditujukan untuk mengetahui strategi bauran pemasaran 7P 
beserta kekuatan dan kelemahan dari rumah kecantikan dan kebugaran muslimah 
Salma. Metode penelitian yang digunakan adalah metode kualitatif. Teknik 
pengumpulan data dengan observasi, wawancara, dan dokumentasi. Sampel 
sumber diambil dari pemilik, karyawan dan konsumen rumah kecantikan dan 
kebugaran muslimah Salma. Analisis data dilakukan melalui analisis deskriptif 
kualitatif dan analisis SWOT.
25
 
Skripsi yang berjudul “Strategi Pemasaran Islami Dalam Meningkatkan 
Penjualan” karya Sundrawati. Penelitian ini objek dalam bauran pemasarannya 
tentang pemilihan lokasi. Karena tempat penelitian memiliki kelebihan harga 
tanah yang murah, kemudahan dalam akses penjualan dan pembelian barang, 
ruang jual luas dan halaman parkir cukup dan mudah terlihat. Rumusan 




Skripsi yang berjudul “Analisis Implementasi Strategi Marketing Mix 
Pada Manajemen Pemasaran Supermarket Tip Top Dari Perspektif Etika Bisnis 
Islam” karya Aji Firmansyah. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis 
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implementasi strategi marketing mix pada manajemen pemasaran Supermarket 
Tip Top yang ditinjau dari perspektif Etika Bisnis Islam. Metode penelitian 
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F. Sistematika Penulisan 
Secara keseluruhan, penulisan skripsi ini penulis membagi ke dalam tiga 
bagian pokok, yaitu bagian awal, bagian isis, dan bagian akhir. Bagian awal 
skripsi memuat pengantar yang didalamnya terdiri dari halaman judul, 
pernyataan keaslian, halaman pengesahan, halaman nota pembimbing, abstrak, 
pedoman transliterasi, kata pengantar, dan daftar isi. 
Bagian isi dari skripsi terdiri dari liam bab. Secara spesifik, bagian isi akan 
memaparkan mengenai inti dari penelitian, yaitu :  
Bab I, pendahuluan yang meliputi latar belakang masalah, definisi 
operasional, rumusan masalah, tujuan dan manfaat penelitian, kajian pustaka, 
teknik pengumpulan data, teknik analisis data dan sistematika pembahasan. 
Bab II, landasan Teori mengenai tentang bauran pemasaran. Pada bab ini 
akan dibahas menegenai Implementasi bauran pemasaran yang diterapkan di 
pabrik mie lidi “Satria Jaya” perspektif Ekonomi Syariah. 
Bab III, metode Penelitian mengenai pemaparan metode yang digunakan 
peneliti untuk mencari berbagai data, yang meliputi jenis penelitian, sumber data 




Bab IV, memaparkan laporan dan pembahasan dari hasil penelitian yang 
mencakup gambaran umum pabrik mie lidi “Satria Jaya” di Sampang Cilacap 
mengenai Implementasi bauran pemasaran. Bagaimana pemilik pabrik dalam 
menjalankan Bauran Pemasaran perspektif Ekonomi Islam. 
Bab V, penutup yang mencakup kesimpulan dari pembahasan, saran-saran 
serta kata penutup sebagai akhir dari pembahasan. 
Pada bagian akhir skripsi, terdapat daftar pustaka yang menjadi referensi 
dalam penyusunan skripsi ini, beserta lampiran-lampiran yang mendukung serta 











Berdasarkan analisis penelitian yang dilakukan di Pabrik mie lidi “Satria 
Jaya” di Desa Karangtengah, maka dapat ditarik kesimpulan bahwa dalam 
penerapan bauran pemasaran di Pabrik mie lidi “ Satria Jaya” milik Bapak 
Karsum di Desa Karangtengah dapat ditemukan beberapa faktor, yaitu sebagai 
berikut: 
1. Penerapan bauran pemasaran pabrik mie lidi “Satria Jaya” 
a. Produk 
Produk disini bisa apa saja (fisik maupun tidak) asal bisa 
memenuhi kebutuhandan keinginan konsumen. Di pabrik mie lidi “Satria 
Jaya” memproduksi 2 jenis mie lidi. Mie lidi yang mentah dan mie lidi 
yang mateng. Disediakan juga produk cemilan lainnya seperti makaroni 
dan sistik.  
b. Harga 
Harga yang ditetapkan ada 2 cara yaitu menetapkan harga yang 
relatif tinggi dan menetapkan harga serendah mungkin. 
Harga yang ditentukan di pabrik mie lidi “Satria Jaya”  
c. Saluran Distribusi 
Produsen dapat memilih salah satu cara menyalurkan barang. Yaitu 
distribusi langsung dan tidak langsung. Saluran distribusi yang digunakan 
pemilik pabrik mie lidi adalah menggunakan model distribusi tidak 
langsung yaitu terdapat perantara yang menghubungkan produk sampai ke 
tangan konsumen akhir. Perantara yang digunakan adalah perantara agen 
dan perantara pedagang.  Dan perantara langsung yaitu konsumen akhir 





Pemilik pabrik mie lidi “Satria Jaya” menggunakan model bauran 
promosi sales promotion yaitu dengan potongan harga, pemberian kupon 
undian berhadiah. Kemudian pemilik pabrik juga menggunakan model 
bauran promosi advertising sebagai media promosi. 
2. Penerapan bauran pemasaran pabrik mie lidi “Satria Jaya” perspektif 
Ekonomi Islam 
a. Produk 
Menurut Islam, produk yang akan dipasarkan haruslah produk yang 
halal dan berkualitas. Pemilik pabrik mie lidi dalam meningktakan mutu 
produk selalu menjaga kualitas produk dengan memilih bahan baku yang 
berkualitas. Sedangkan produk tersebut belum memiliki sertifikasi halal. 
Produk tersebut sudah memenuhi kriteria dalam produk menurut Islam 
karena sudah memiliki kualitas dilihat dari cara produksi mie lidi dan 
bahan baku yang digunakan 
b. Harga 
Penetapan harga tertumpu pada besaran  nilai. Maksimalisasi nilai 
dapat dijelaskan berdasarkan konsep keadilan.  Penetapan harga tidak 
boleh terlalu tinggi dan terlalu rendah. Keuntungan yang diambil pemilik 
pabrik mie lidi tidak terlalu tinggi, asalkan penjualannya sudah melebihi 
modal yang sudah dikeluarkan. Jadi penetapan harga tersebut sudah 
sesuai dengan perspektif syariah. 
c. Saluran distribusi 
Dalam perspektif syariah, saluran pemasaran boleh dimana saja 
asalkan tempat tersebut bukan tempat yang dipersengketakan 
keberadaannya. Dan Rasulullah melarang orang-orang yang memotong 
alur distribusi dengan maksud yang sama. Pemilik pabrik mie lidi 
mendirikan pabriknya ditanah seluas 700 m
2
. Tanah tersebut atas 
kepemilikan sendiri jadi tempat tersebut bebas dari perselisihan atau 
persengketaan.  
Kemudian pemilik pabrik menggunakan saluran distribusi langsung 




mie lidi langsung ditempat/pabrik. Sedangkan distribusi tidak langsung 
yaitu ada perantara yaitu agen dan pedagang untuk menyampaikan 
produk ke konsumen akhir 
d. Promosi 
Promosi dalam perspektif syariah menekankan agar menghindari 
penipuandan memberikan informasi yang idak benar. Pemilik pabrik mie 
lidi menggunakan bauran promosi advertising untuk memberikan 
inforamasi yang sebenarnya kepada konsumen. Sales Promotion juga 
digunakan untuk media promosi yaitu dengan menggunakan kupon 
undian untuk menarik minat konsumen. 
 
B. Saran 
Agar dapat mengoptimalkan penerapan bauran pemasaran dengan baik, 
maka ada beberapa saran yang perlu menjadi pertimbangan antara lain: 
1. Bagi Pemilik Pabrik 
a. Segera mengurus label halal agar konsumen semakin yakin bahwa 
produknya memang benar-benar halal. 
b. Manajemen keuangannya harus diperbaiki misalnya mencatat keluar 
masuknya kas agar pemilik pabrik menjadi tahu seberapa besar 
keuntungan yang sudah didapatkan. 
c. Tingkatkan selalu kualitas produk untuk mempertahankan pelanggan. 
2. Bagi Akademisi 
Bagi peneliti selanjutnya, untuk memperluas penelitian hendaknya 
mencari informasi yang lebih lengkap dan lebih teliti tentang bauran 
pemasaran dalam suatu perusahaan. 
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